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Conclusiones
En Latinoamérica y en México, al
Igual que en otros parses menos Indus-
trializados, se da un creciente interés por
el establecimiento de vrnculos efectivos
o alianzas estratégicas, a través de di-
ferentes mecanismos, como:
• Empresas Integradoras
• Asociacionismos
• Alianzas con otras empresas locales,
nacionales o extranjeras.
• Vrnculos entre Instituciones académi-
cas y la sociedad.
• Modemización del perfil productivo.
• Formación de empresarios y progra-
mas de surgimiento a nuevos ernp
sarlos. fe.
• Vrnculos entre desarrollos tecnOlógi.
cos-producto-mercado.
Analmente, el crecimiento económi.
ca de un estado y pars están en funCión
directa de las actitudes y nivel de con.
ciencia de sus habitantes, del Papel
protagónico que juegan como agentes
de cambio, como dinamizadores de eco.
nomras y que asociados, integrados
aliados con los otros sectores, corno el
goblemo, organismos, instituciones aca.
démicas y empresarios, se podrán mul-
tiplicar esfuerzos y asr poder hacer
frente a la nueva era.
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INTRODUCCION
Desde 1984 DESACOL vlerle realizan-
do actividades de promoción y capaci-
tación en creación de empresas en Co-
lombia. Sus seminarios Cómo Montary
Gerenciar su Propia Empresa, Proyec-
ción Empresarial de la Mujer y Cómo
Prepararse para el Retiro Laboral Mon-
tando su Propia Empresa, han sido el
vehículo eficaz para lograr que impor-
tantes núcleos de la población colom-
biana se capaciten para ser empresa-
rios.
En dichos seminarios se instruye a
los participantes sobre las opciones que
tienen para iniciar negocios, siendo la
franquicia una de ellas.
El alto interés de los asistentes por
conocer sobre las franquicias, el impac-
lo qUe tiene este sistema de creación
de empresas a nivel internacional y el
proceso de apertura ecónómica lleva-
r '?n a la conclusión de que era necesa-
n~ profundizar en su conocimiento e ini-
Ciar la promoción de dicho sistema en
el País.
in' ~or esta razón, desde 1989, DeSAcoL
ICla una laborde estudio yconocimien-
to de la experiencia internacional en
franquicias, viajando a ferias, semina-
rios, conferencias y congresos en Esta-
dos Unidos, Francia, España, México,
Brasil, Chile y Argentina y establecien-
do nexos con reconocidos expertos in-
ternacionales.
Como fruto de estas gestiones inter-
nacionales DESACOL decide iniciar la
generación de una cultura de franquicias
en Colombia mediante la realización de
simposios y seminarios internacionales.
A la fecha ha realizado seis eventos de
esta naturaleza en los que han partici-
pado cerca de 400 empresarios e
inversionistas. Paralelo a las actividades
académicas, DesAcoL ha realizado rue-
das de negocio en las que representan-
tes de franquicias Internacionales han
presentado sus ofertas a potenciales
inversionistas.
Otro hecho que merece destacarse
dentro de este esfuerzo pionero de DES-
ACOL es su vinculación a la red que pro-
mueve el desarrollo del sistema de fran-
quicias a nivel Internacional. DesAcoL
tiene nexos importantes con la Asocia-
ción Internacional de Franquicias, IFA,
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novedoso concepto de negocios en los
principales paIses del mundo nos mues-
tran un camino promisorio para quienes
aspiramos a ser empresarios. Por esta
razón hemos decidido concentrar esta
ponencia en mostrar la dimensión de la
franquicia como estrategia para la crea-
ción de nuestra futura empresa.
11. FRANQUICIAS: APROXIMACION
CONCEPTUAL
El término franquicia en nuestra len-
gua tiene un significado restringido: se
refiere a la exención que se concede a
alguien para no pagar derechos de co-
rreo o aduanas. En lengua inglesa tiene
más deun significado, pero jurfdicamen-
te significa derecho. derecho que alguien
adquiere, de hacer algo por autorización
o concesión de otro. En su origen f.ran-
cés su significado era ligeramente dIVer-
so: "libertad de servir" o "dispensa de
servicio".
Algunas definiciones del concepto de
franquicia hechas por diversos organis-
mos que tienen relación con s~ promo-
ción. regulación y fomento a nivel mun-
dial son las siguientes:
-Asociación Internacional de Fran-
quicias, IFA. Define a la franquicia como
un método de comercialización de p~o­
duetos y servicios. En sus es~tutos dIce
textualmente que "la operación de fran-
quicias es una relación contr~e.tual en-
tre el franquiciador Yel franqulclado. en
la cual el primero ofrece y está obligado
a mantener un interés continuo en el
negocio del segundo en asuntos tales
como el "know-how" Yentrenamiento; en
esta operación. el franquiciado usa un
nombre comercial común de acu~rdo
con un "formato" o patrón establecido Y
controlado por el franquiciador. Esto
implica que el franquiciado Invierte su~
propios recursos en su propio negocio .
-Reglamento de la Comisión de las
Comunidades Europeas. Este organis-
mo define a la franquicia como "el con-
trato en virtud del cual una empresa. el
asombroso cómo en los textos que
I:s a las personas para que creen
. ntan I él· Iorle ia empresa se Ignora e an IS s
sil pro~o de los diversos caminos que
prof~n n a la hora de optar por la vida
se tiene .
resanal.
ell1P nuestra fortuna existen al me-
paraatro alternativas para comenzarnoscu _ .pequena empresa.Iln~ comenzar una nueva partiendo de
cero.
_comprar una empresa que ya está
en funcionamiento.
_Adquirir una franquicia
• Asociarse a una empresa que ya
té en funcionamiento.eS d .Cada una de las alternativas escn-
las tiene sus ventajas y desventajas;~
mejor elección dependerá de los obJeti-
vos que se persigan. delllivel de riesgo
que estemos dispuest~ a as.umlr. de los
recursos personales disponibles Ytam-
bién de las oportunidades (o la ausen·
cia de las mismas) que se presenten en
el área que definamos.
En primer lugar, conviene informarse
acerca de las empresas que están en
venta aun cuando no estén directamen-
te vin~uladas con el campo de Interés.
Por lo general, los que están por vender
suministran buena informaci6n acerca
de métodos y resultados comerciales. y
amenudo dejan entrever sus problemas
y oportunidades. Este tipo de "investi-
gación" suministra informaciones deta-
lladas e ideas prácticas que no se en-
cuentran en ningún libro de texto. De
esle modo se aprende sobre cierta~
prácticas que hay que adoptar (o eVl-
lar), se perfeccionan las técnicas esen-
ciales de interrogación y negociación. y
se va adquiriendo la percepción nece-
saria para conocer gente y situaciones
concretas.
Así mismo, no podemos seguir Igno-
rando la alternativa de la franquicia como
una opción de bajo nivel de riesgo y de
alta rentabilidad. El desarrollo de este
creados como franquicia qUiebra
ese mismo tiempo. en
Desde el punto de vista de rentab"l"
dad, la franquicia muestra también sI¡.
bondades: la Asociación Brasileña ~s
Franquicias. ABF, reporta que el 33% de
las franquicias operando en Brasil hae
recuperado su Inversión en 12 mesesn
el 49% entre 12 y 24 meses y e118o/~
restante entre 24 y 78 meses.
La exitosa experiencia intemacional
muestra un camino propicio al empre.
sario colombiano y latinoamericano para
que se apropie del concepto y de la tec.
nologla de franquicias, aprovechando de
esta manera sus bondades, diversifican.
do sus inversiones, generando empleo
y expandiendo sus mercados.
Es indudable que Latinoamérica, y
en particular Colombia. han logrado
avanzar en la consolldaci6n de una
auténtica cultura empresarial. Prueba
de ello es este magnífico escenario
que lo conforman cerca de 700 parti-
cipantes en este VIII Congreso Lati-
noamericano de Esplritu Empresarial
organizado por el Icesl. A estos jóve-
nes participantes, que serán los em-
presarios del siglo XXI, nos correspon-
de mostrarles nuevos caminos expre-
sándoles que el "inventar la rueda" o
el "jugar al Quijote" puede ser muy
costoso a la hora de iniciar una em-
presa. Para ellos existe la franquicia
que disminuye sensiblemente los do-
lores del parto de una nueva empre-
sa, pues reduce al máximo el también
oneroso método del ensayo y el error.
1. ALTERNATIVAS PARA SER
EMPRESARIOS
Cuando planeamos convertimos en
empresarios normalmente pensamos en
un solo camino: iniciar una empresa
nueva. una empresa que sólo existe e~
nuestra imaginación. Aqul también aph:
camos el concepto de "soluci6n única
que tanto daño nos puede causar en un
paso tan crucial en nuestras vidas.
con sede en Washington y con las Aso-
ciaciones nacionales de México. Chile.
España y Brasil; a su vez. es miembro
fundador de la Federación latinoameri-
cana de Franquicias con sede en Sao
Paulo. Brasil.
El creciente interés que el tema de
franquicias ha despertado en los empre-
sarios nacionales se ha reflejado en la
demanda que DESACOL tiene actualmen-
te de conocidas empresas a las que les
está apoyando en el diseño de sus sis-
temas de franquicias, sobresaliendo
empresas de los sectores de alimentos
e impresión.
El sistema de franquicias ha demos-
trado ser una poderosa herramienta de
marketing, utilizando una metodologla
rápida y segura de comercialización, a
través de la unión de dos partes en pro
del desarrollo de un mismo negocio: el
franquiciadoryel franquiciado.
Hoy en dla. las franquicias son un
fenómeno mundial y Colombia no pue-
de sustraerse a desarrollar un sistema
que ha cambiado la forma de hacer ne-
gocios. Este fenómeno ha sido impul-
sado por la necesidad de empresarios
audaces de expandir el mercado de sus
empresas. minimizando sus requeri-
mientos de capital. y por el deseo y la
necesidad de miles de hombres y muje-
res de tener su propia empresa.
De esta manera, la franquicia confi-
gura un matrimonio casi perfecto entre
las partes, pues al existir intereses co-
munes, éstas deciden poner todo su em·
peño para lograr el éxito de su opera-
ción comercial.
De las alternativas que tiene una
persona para iniciar su propia empre-
sa la franquicia es de lejos la más se-
gura y rentable. En efecto, el Depar-
tamento de Comercio de los Estados
Unidos muestra que el 65% de las
empresas nuevas que se crean quie-
bran en los primeros dos años de exis-
tencia; sólo el 5% de los negocios
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en este creciente negocio. Posterior-
mente otras empresas de gaseosas si-
guieron este ejemplo.
General Motors. Años más tarde, en
la última década del siglo pasado, Ge-
neral Motors adoptó un esquema básl·
camente Idéntico. En 1898 la compañIa
se encontraba en una disyuntiva similar
a la de Slnger, ya que como compaiUa
joven que no contaba con los recursos
para abrir puntos de comercialización
propios, se vio obligada a otorgar con·
cesiones, esquema que, como sabe-
mos, se utIl~ exitosamente en la indus-
tria automotriz hasta nuestros dfas.
Supermercados Plggly Wlggly. En
1917, estos supermercados deciden
ampliar su red de distribución a través
de concesiones similares a las de fran·
quiclas.
La Lalnlere De Roubalx. En 1925,
esta fábrica francesa de lanas trataba
de asegurar salidas comerciales a la
produCción de su nueva planta. Se pen-
só entonces en asociar a un número de
detallistas independientes ligados porun
contrato que les garantizaba la exclusi-
vidad de la marca en un sector geográ-
fico determinado.
Aunque no aparecfa el término fran-
quicia, éste se ajustaba fielmente a lo
que más tarde se entenderla como tal.
Standar 011. En 1930 esta campa-
ñra dejó de pagar salarlos y prestacio-
nes que le resultaban costosfsimos, y
comenzó a cobrar rentas a las estacio-
nes de servicio que permanecfan más
tiempo abiertas y se manejaban más
eficientemente, lo cual aportó a la com-
pañfa petrolera tremendos beneficios a
corto plazo. Como ya sabemos, este
esquema fue copiado por las demás
compañras petroleras y se usa hasta el
dfa de hoy en casi todo el mundo.
HowardJohnson.En 1925,Howard
Johnson inició un negocio de refrescos
y helados con 500 dólares que obtuvo
Apartir de ese momento, comenzó a
rarle a sus vendedores en vez de
eo
barles, con lo cual eliminó su cargapa~salariadOSYcreó lo que hoy JJodrla-
de denominar como el primer esque-
ll10sde concesionarios en Estados Unl-
1118 por medio de este sistema, los
~::~cesionarlOSD acordaron pagarle a
s
, ger una cuota por el derecho de ven-
10 rrit . rdar SUS máquinas en te anos espec -
f' s Estos compraban las máquinas aleo·60 dólares y las vendran con un sobre-
precio. resolviendo asf el problema de
flujo de efectivo que afrontaba la com-
pañía.
podría citarse a éste como uno de
los esquemas de distribución que sirvió
como fundamento para los elaborados
sistemas de franquicia de la actualidad.
Coca Cola. Otra precursora Impor-
tante de las franquicias fue Coca-Cola.
En 1886, primero creció lentamente
gracias a su sistema de fuentes de
soda. Más tarde, en 1899, dos inver-
sionistas en Chattanooga persuadie-
ron al presidente de la compañCa de
que les otorgara los derechos para
vender Coca-Cola en botellas en casi
todo el país, con la condicíón de que
estos nuevos productos no interferi-
rían en su negocio de las fuentes de
soda. Es así como estos dos empre-
sarios establecieron la primera embo-
telladora en el mundo, absorbiendo el
100% del costo de instalación yen·
cargándose de su manejo, a cambio
de recibir el concentrado necesario
para el producto y el apoyo publicita-
no.
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franqulclador, cede a la otra, el franqul- para realizar una actividad econÓrni
ciado, a cambio de unacontraprestación en determinadas zonas geográficasc:
financiera directa o Indirecta, elderecho beneficios económicos para las partes
a la explotación de una franquicia para es decir, tanto para quienes otorgabar;
comercializar determinados tipos de pro- los derechos como para quienes los
ductos y/o servicios y que comprende usufructuaban. Este principio ha sido el
por lo menos los siguientes beneficios: fundamento del sistema de franqUiCias
1. El uso de una denominación o rótulo que havenido evolucionando y depurán.
común, y una presentación uniforme dese a través de la historia.
de los locales y/o de los medios de Las franquicias en
transporte objeto del contrato. la epoca moderna
2. La comunicación por el franqulcla- Al final de la Edad Media la palabra y
dar, al franqulclado, de un 8know- su práctica desaparece de Francia, para
hoWO. volver a aparecer en el siglo XIX, en
3 La prestación continua porel franqul- norteamérica después de la Guerra de
ciador, al franqulciado; de asistencia Secesión, como una forma de expansión
comercial o técnica durante la vlgen- de las actividades de los Industrialesdel
cia del acuerdoD. norte en colaboración con los viajeros y
-Departamento de Comercio de los comerciantes del sur y oeste. Algunos
Estados Unidos. Oeflne a la franquicia de los precursores más importantes del
como 8una forma de licencia, por la cual sistema de franquicias son los siguien·tes:
el propietario o titular (franqulciador) de
un producto, servicio o método obtiene I.M. SINGER. Esta conocida empre-
su distribución a través de revendedo- sa se enfrentó a un problema serio en
res afiliados (franqulciadores). la distribución de sus famosas máqui-
nas de coser. Su dilema consistla en
m. ANTECEDENTES cómo distribuir el producto a nivel na-
DE LA FRANQUICIA clonal, con reservas bajas de efectivo y
El origen de la palabra franquicia se en una época en que sus ventas toda·
remonta a la Edad Media, al término vfa no eran buenas, dado lo innovador
&francD que en francés antiguo significa- del producto. En 1851, uno de sus re-
ba el otorgamiento de un privilegio o de presentantes de ventas ubicado en
una autorización que el soberano con- Dayton, Ohio, que operaba bajo comi-
cedfa a algunos de sus súbditos, referl- slón, logró vender su cuota de dos má-
do a derechos de mercado, pesca o fa- quinas y, además, generar una lista de
restales concedidos a personas. La prl- personas interesadas en conocer el fun-
mera carta de franquicia que se conser- cionamiento de las mismas.
va está fechada en el municipio de El hombre de Ohio mandó a pedir
Chambey (Francia) en marzo de 1232. más máquinas, pero la casa matriz.
Asr mismo, en esa época la Iglesia que atravesaba por problemas serios Conforme creció la demanda del pro-
católica delegaba en oficiales la reco- de flujo, no tenfa capital para manu- duelo, los dos empresarios vendieron a
lección de impuestos a través de un facturar las máquinas solicitadas. Las Su vez franquicias a otros subfranqui-
encargo, permitiendo que un porcenta- personas interesadas podrran haber Ciaron el negocio, dada s~ falta de re-
Je de la recaudación fuera para ellos y comprado las máquinas si tan s610 las cUrsos y habilidad administrativa a nivel
el resto para el Papa hubieran visto en operación. Impulsa· ~aeional. Ellos compraban el concentra-
Analizando estos antecedentes ob- da por su desesperación, la campa' , so de Coca-Cola y lo revendCan a los
servamos que en ambas prácticas se ñia cambió su estructura básica de ~ 1ug~ranqUiciatarios. En 1919, ya existran
~~I:~·;:b~.~Uin¡¡deirieiCihiOid~.~=e:XP:I:o:ta:c:ló:n=:f~u~n~C~io~n~a~m~ie~n~t:o:. :¡~*:i¡¡':!I¡' ~_.~.e--~.:.--:; ;mbotel1ad.... que "-,,..,..
La aprobación en Estados Unidos del
Lanham Act en 1946, fincó las bases
para el desarrollo de las franquicias al
codificar el derecho del dueño de una
marca para establecer y exigir estánda-
res de calidad a sus Iicenciatarios.
Otro aspecto importante en el creci-
miento de este concepto fue el éxito con
el que los empresarios lograron comu-
nicar sus experiencias y habilidades a
los franquiciados por medio de un pa-
quete o fórmula de fácil asimilación y
puesta en práctica por personas que, en
la mayoría de los casos, no tenían un
grado parecido de conocimientos o edu-
cación en la materia.
Es por ello que en la actualidad las
franquicias que más conocemos fueron
las que "abrieron brecha". Entre las pri-
meras compañías que otorgaron fran-
quicias de formato de negocio figuran
Dunkin' Donuts, Kentucky Frled Chic-
ken, Midas Muffler, Holiday Inn, y
McDonald's. Esta última es, con toda
seguridad, la primera compañía en ex-
plotar este innovador concepto y es por
ello que vale la pena analizar su caso
con más detalle.
Ray Kroc, fundador de McDonald's,
es reconocido a nivel mundial como uno
de los fundadores y precursores más
importantes de la franquicia de formato
de negocio. Comenzó su larga e intere.
sante carrera de hombre de negocios
como vendedor. Asesoraba a los que
eran sus clientes en técnicas ysistemas
para incrementar sus ventas, siempre y
cuando esa venta adicional se reflejara
en mayores pedidos de los productos
que él vendra. En alguna ocasión le pro-
puso la venta de malteadas "para llevar"
a Walgreen, cuando el concepto era to-
talmente Innovador, en los días en los
que él se dedicaba a la venta de vasos
desechables.
Fue así como años más tarde encon-
tró en algunas franquicias como Dalry
Oueen y Tastee-Freeze a estupendos
'm ieza de drenaje, de empleados
de 11 o~ales, de hotelerra, de helados ytem~das rápidas, etc.
coml
El boom fue tal, que de se~ un siste-
materialmente desconOCido, añosm~ tarde cientos de Innovadores em-
mas rios encontraron en la franquiciapre~~ema ideal para ampliar sus nego-
el slsHordas de vendedores de franqui-
CiOS. t' d d
. visitaban las más remo as CIU a es
ClasganiZaban exposiciones en los ho-
y01 rs más céntricos. Lo que empezóte e . -. I deo un negocIo pequeno y un co,
CO;to se convirtió, en más de un caso,
pr una cadena de tiendas para la co-
en . I
ercialización de productos o seMC os,m d .
con una sólida infraestructura e Inves·
tigación de me.r~ado, de análisis finan-
ciero y de publiCidad.
Algunos segmentos de franquicias
crecieron más que otros y para noso-
Iros al día de hoyes fácil evaluar cuáles
de ellas son, ya que como consumido-
res, los nombres de algunas franquicias
de comida rápida, los tenemos frescos
en la mente por su clara dominación.
Pero para efectos de agrupación es
importantfsimo especificar que el seg-
mento de mayor crecimiento fue el de
las franquicias con formato de negocio.
Franquicias que~aso distinto al de las
concesionarias de autos- no produje-
ron dinero para la compañía por la ven-
ta de productos y accesorios, sino por
la venta de ideas, conceptos y formatos
de operación de negocios de compro-
bado éxito.
Las franquicias de formato
de negocio
Opinan los expertos que la introduc-
ción de las franquicias con formato de
negocio fUe el acontecimiento más im-
POrtante en el mundo de la comerciali-
:zación de productos y servicios en la
segunda mitad de este siglo. En la dé-
cada de los noventa se consolidará, sin
dUda, como la revolución en el mundo
de los negocios.
de la gran depresión y la guerra c
ro~ un esquema de consumismo qu:e~.
ongen a la compra generalizada de t dIo
tipo de bienes, entre las que figuró lado
automóviles. Al incrementarse el núade
ro de autos, se hizo evidente la necrn~.
d d d . f es,.a e una mayor In raestructura d
carreteras y estacionamientos; ello' e
I ó l " d '111-pu s a creaClon e centros comerc'
I h · ~.es o s opPlng centers con amplio e .
pacio para estacionamiento y con uns
nueva apariencia y funcionalidad. Esto:
nuevos centros comerciales originara
nuevas presiones y una férrea compe~
tencia con las tiendas, hoteles, restau.
rantes y negocios tradicionales o fal11i.
liares ubicados en los centros de las
poblaciones y ciudades.
Por último, los avances en la tecno.
logía permitieron la creación y produc-
ción de nuevos productos y servicios, así
como su ágil transporte y publicidad,
etapa en la cual la introducción de la
televisión fue factor trascendental. En
ese momento se presentaron las fran.
quicias como medio ideal para distribuir
cientos de nuevos productos que satis-
facían las nuevas condiciones de nego-
cios, así como la voraz demanda de los
consumidores norteamericanos. Este
sistema, además, resolvía los problemas
de falta de capital en las empresas, de
controles administrativos y de control de
calidad de sus productos y servicios,
asegurándose así que todo se producía
de acuerdo con sus requerimientos.
Este clima de negocios fue apoyado
muy oportunamente por los siguientes
factores: 1) el gobierno federal norte-
americano, por medio de la Small Busi-
ness Administration, que brinda aseso-
ría, así como estímulos financieros, 2)
una adecuada estructura fiscal, y 3) la
disposición de la comunidad financiera
para prestar grandes sumas a franqui-
ciantes y franquiciatarios. Franquicias
con la más diversa gama de funciones
abrieron sus puertas al público, como las
como préstamo. Años más tarde, el ne.
gocio había evolucionado hasta un par
de restaurantes bastante exitosos con
la característica singular de tener un te-
cho naranja brillante. Los planes de ex-
pansión contemplaban el desarrollo de
los negocios con capital propio. Sin
embargo, la depresión de 1929 lo obli-
gó a cambiar sus planes, así como el
paisaje de las carreteras en Estados
Unidos. El señor Johnson requería de
lo que él llamó un ·socio" franquiciata-
rio, por lo que convenció al dueño de un
restaurante, en el noreste de Estados
Unidos, de usar su nombre y de com-
prarle sus productos. Ambos prospera-
ron de forma tal que, para 1940, exis-
tían ya 100 restaurantes a lo largo de la
costa este de Estados Unidos. El resto
es historia, Howard Johnson se convir-
tió en una de las franquicias hoteleras
más importantes de Estados Unidos.
El gran auge de la postguerra
Este boom y la explosión de franqui-
cias se produjo después de la Segunda
Guerra Mundial en los Estados Unidos.
Una combinación de factores sociales,
económicos, políticos, tecnológicos y
legales crearon el clima propicio para
esta expansión. También contribuyó el
regreso del combate de miles de hom-
bres ambiciosos, con conocimientos
básicos, con poca experiencia en la
creación y dirección de empresas, pero
con muchas ganas de establecer nego-
cios propios.
El crecimiento repentino de la pobla-
ción norteamericana, conocido como
baby-boom, aunado al incremento ge.
neralizado del poder adquisitivo de los
consumidores norteamericanos, gene.
raron una fuerte demanda de una varia-
da gama de productos. También, la ma-
siva migración de las granjas a las ciu-
dades y suburbios aceleró la demanda
de servicios de apoyo.
El espíritu optimista del momento y
el deseo de dejar atrás los días difíciles
--El franqulciado: Quien es la perso-
na que adquiere esos derechos y esta-
blece su propia empresa a imagen y
semejanza de la del franqulciador.
A continuación estudiaremos cuáles
son las ventajas e Inconvenientes del
sistema para el franqulciado. es decir.
para la persona que quiere ser empre-
sario Independiente por medio del sis-
tema de franquicias.
Ventajas para el tnmqulclado:
Para el franquiclado las principales
ventajas de adquirir una franquicia para
Iniciar su propia empresa son las si-
guientes:
1. Se convierte en propietario de un
negocio acreditado y de resultados
probados.
2. Reduce sensiblemente el riesgo que
supone Iniciar siempre una actividad
empresarial.
3. Se beneficia de la experiencia y del
"saber hacer" del franquiciador para
establecery gestionarcon éxito el ne-
gocio.
4. Recibe toda la Instrucción necesaria,
inicial y periódicamente para actuar
en la misma forma que el franquicia-
doro
5. Recibe el beneficio de la publicidad y
marketing que el tranqulclador reali-
za a nivel más amplio, inalcanzable
en el caso de actuar independiente-
mente.
6. Se beneficia del proceso de inves-
tigación y desarrollo que el franqui-
clador tiene que estableCer para
poder mantener sus productos o
servicios en primera fila permanen-
temente.
7. Obtiene mejores precios de compra
en raz6n al volumen total de sumI-
nistros de la franquicia.
8. Obtiene mayores facilidades Ymejo-
res condiciones en la seleccl6n Y
arrendamiento o adquisición de loca-
concepto: si no existe el debido
sea U~o de negocios que le permita a
jor~:rcero operar en forma eficaz un
un jo especrflco no hay razones paranego~er que tendrá éxito, tanto para ~I
supo uiciante como para el franqulclata-lranq "
~ "K oC introdujo conceptos de un or-
'd rd o estandarizacl6n de productomi a fu I .
, más usadas. Además e e p~mero
la t'II'lzar las técnicas de prodUCCión In-
en u d . Idustrial en serie en el área e servlc os.
A artir de este momento se podrian
m:ntar negocios que anteriormente eran
hechos a la medida y.o~ra.dos con una
baja rentabilidad YefICienCia. y conver-
tirloS en partes pequeñas e Idénticas de
una gran empresa.
Muchos afirman que Kroc es a la in-
dustria de los servicios lo que Ford fue
a la industria automotriz, ya que fue él
quien vitalizó a esta Industria en Esta-
dos Unidos. A partir de Ray Kroc el con-
sumidor pudo acceder a servicios que
anteriormente fueron considerados
como lujos, como el caso de las lavan-
derías y las agencias de viajes.
Independientemente de esto, Kroc
significó para los hermanos McDonald
muchos millones de dólares, ya quepara
1959 exisUan 100 restaurantes franqul-
ciados y para finales de los ochenta más
de 10.000. Hoy McDonald es una fran-
quicia con operaciones en más de 52
países, con un presupuesto de publici-
dad que ninguna otra compañia Iguala,
ycon más puntos de venta quecualquier
otro comercio en el mundo.
IV. VENTAJAS E INCONVENIENTES
DEL SISTEMA DE FRANQUICIAS
PARA EL FRANQUICIADO
Como se ha afirmado anteriormente
el Sistema de franquicias tiene dos pro-
tagonistas fundamentales:
'EI franquiciador: Quien es la empre-
sa qUe otorga derechos a otros para su
eXPlotación comercial.
i
I;
cambio de la mitad de los ingresos qu
se obtuvieran. Apesar de los disgUsto:
de su esposa por asumir responsabili.
dades de alto riesgo, Kroc vio en ésta I
oportunidad que siempre buscó de ha~
cerse de mucho dinero.
El primer paso fue la construcción y
puesta en marcha de la unidad piloto en
Desplanes. IIlInols. con el objetivo de
redefinir e Incrementar la eficiencia del
negocio, donde se pudieran experimen.
tar nuevos conceptos yal mismo tiem.
po crear un record medible de ventas
para los futuros franquiciatarios. En este
caso Kroc empez6 a trabajar con un
esquema operacional que, desde su fun.
daclón en 1948, se manejaba en una
forma eficiente.
Con gran dedicación encontró proce·
sos para mejorar áreas de operación
que generaban pequeftos desperdicios.
que de centavo en centavo. a la larga
ahOfrdfOn muchos dólares.
Asf mismo, y aun de mayor relevan·
cla, desarrolló especificaciones y guías
operacionales para posteriores franqui-
cias. Desde la estandarización del tiem·
po de servicio de una comida promedio
y el peso preciso de la came de la ham-
burguesa (1.6 onzas con un máximo de
19% de grasa). hasta el almacenaje de
los bimbollos para su perfecta viscosi·
dad, pasando por la laboriosfsima tarea
de igualar en condiciones artificiales la
receta y la calidad de las papas fritas de
los hermanos McDonald. que dependía
de las condiciones climatol6gicas
desérticas de San Bemardino.
Hemos enfocado más la historia en
Kroc, que en los hermanos McDonald.
ya que sin saberto. Kroc hizo mucho máS
que lograr eficiencia y desarrollar espe-
cificaciones de un negocio exitoso: se
convirtió en el creador de las franquicias
con formato de negocio. Esto es mUY
Importante. ya que puede ser una de laS
enseñanzas más valiosas para nosotros.
No importa qué tan bueno bueno omalo
--~~sl]':~========~~~~¡¡iii==:::': ===:::1:=&:-•.,~Sk \" '.Wt • ;gz M ; ;&6
clientes para un equipo. el multimlxer,
que entonces vendfa. con el que se pre-
paraban cinco malteadas al mismotiem-
po. En este afán por buscar a potencia-
les compradores, se enteró de que un
pequefto restaurante de hamburguesas
tipo drlve-;n habfa ordenado ocho
multlmlxers. Kroc tuvo la curiOsidad de
ir a San Bemardino. Callfomla. para ver
el único restaurante de esa naturaleza
que tenfa un volumen de clientes para
justificar la compra de multlmlxers. es
decir, para servir 40 malteadas a la vez.
Lo que a primera vista pudo parecer
para Kroc otro restaurante. resultó ser
el generadorde dinero más eficiente que
él jamás habfa visto, por el a1trslmo vo-
lumen de clientes que atendfa. Pero,
¿cuál era el secreto de las hamburgue-
sas de San Bemardlno? Según Kroc
eran los siguientes:
1. Calidad permanente de sus produc-
tos dfa tras dfa por medio de un pro-
ceso de operación muy eficiente. au-
nado a un menú fijo. Ello se traducfa
en una comida confiable para el con-
sumidor.
2. Bafios limpios para los vendedores y
demás viajeros o turistas.
3. Ventanillas para atención directa a
clientes, las cuales aseguraban la
efectiva rotación de los mismos y efi-
ciencia operacional.
Kroc Imaginó cientos de McDonald's
a lo largo de la unión americana, mane-
jando el mismo volumen de clientes y lo
multiplicó por el número de multimlxers
que venderfa, por lo que, sin más consi-
deración. se presentó ante los
McDonald's fundadores y dueftos del
restaurante. Después de varias conver-
saciones, Kroc los convenció de los be-
neficios económicos que les aportaria
una expansl6n a nivel nacional . Los
hermanos McDonald accadieron a am-
pliar su negocio, aunque parte del trato
fue que el mismo Kroc seria el respon-
sable de comercializar las franquicias a
les y el equipo, debido al prestigio y
garanUa del franquiciador.
9. Puede obtener financiación más fá.
cilmente y en mejores condiciones.
Como síntesis de todo lo anterior, la
gran ventaja del franquiciado es conse-
guir los beneficios de la gran empresa
organizada, fundamental en el actual
clima competitivo, sin dejar de ser su
propio jefe.
Desventajas
A pesar que el sistema de franqui-
cias presenta imnumerables ventajas
para el franquiciado, también presenta
las siguientes desventajas:
1. Tiene que pagar unas cantidades,
Inicial y periódicamente al franqulcia-
doro
2. No es propietario del nombre y mar-
ca comercial.
3. Las decisiones acerca de las poUti-
cas a seguir las toma el franqulcia-
dar.
4. liene restringidos sus derechos a dis-
poner de su propio negocio.
5. Está ligado a la "suerte" del franqui-
ciador y de todos y cada uno de los
demás franquiciados.
V. OPORTUNIDADES PARA LA
COMPRA DE FRANQUICIAS
En los países en los que el sistema
ha alcanzado un alto grado de desarro-
llo existen franquicias para todos los
gustos: variedad de precios, de activi-
dades econórrlicas, de requerimientos
de personal, etc. Lo anterior significa que
es un mito cuando se afirma que las fran-
quicias son inaccesibles al bolsillo del
pequeño empresario, tal como lo mos-
traremos posteriormente.
En principio todas las actividades
económicas pueden ser objeto de
"franquiciarse". Así, en Estados Unidos
cualquier negocio se desarrolla bajo
franquicia, pero existen unos elementos
y características comunes a todas las
actividades que quieran explotar
sistema como medio de expansión~ste
1. El concepto debe estar intrOd
cldo y acreditado en el mercado t
éxito debe estar suficientemente de~ u
trado en la práctica no debiendo obe~s­
cer a una moda pasajera e-
. 2. Debe ser diferente a los delYlá
y ser conocido por el público. SU:
métodos y sistemas tienen que pase
identidad propia. er
3. Una franquicia se basa en el éxl.
to de los franqulclados. Por ello el sis-
tema y los métodos ideados por el fran-
quicJador tienen que poderse tranSlYlnir
perfectamente a los franquiciados ycon
relativa facilidad.
4. La rentabilidad de la actividad
no sólo tiene que ser suficiente y satis-
factoria para el franquiciador, sino para
todos y cada uno de los franquiciados.
En la actualidad existen 120 diferen-
tes tipos de negocios disponibles bajo
el sistema de franquicias, siendo las
principales áreas de operación las si·
guientes:
-Construcción y mantenimiento
-Servicios automotores
-Limpieza y conservación
-Recursos humanos
-Cómidas rápidas
-Venta de computadores
-Super y mini-mercados
-Restaurantes
-Renta de autos
-Transportes
-Hoteles y moteles
-Mobiliario
-Vestuario
-Educación
-Entretenimiento
-Bienes raíces
-Agencias de viaje
-Cultura.
tNESTIGUE ANTES DE
VI. leATIR EN FRANQUICIAS
INV¡:n términos económicos. opinan
¡(pertas que después de la com-
105 ~e una casa, la inversión en una
pra reSa es la decisión más importan-
efTlPue toma una persona en su vida.
te qesar que la franquicia es una al-
AP 'ó dnativa de creacl n e una empresater . . .. d
cho más cierta que iniCiar e cero,
fTlU . l' . t'necesano rea Izar una Inves Iga·
es . Id"ó d
'ón cuidadosa previa a a eCISI n ec~ál franquicia adquirir. Se debe ab-
eervar atentamente las franquicias dis-~onible5 Y hacer una selección de al·
ternativas separándolas por segmen-
tos de interés. Los pasos de este pro-
ceso. son:
Autoevaluación
Es importante discutir la idea de com-
prar una franquicia con la familia, eva-
luando con ellos su potencialidad como
futuro empresario, pero a la vez subor-
dinado a una red muy bien organizada.
Después de esta evaluación identifique
el giro de negocios que más se adapte
a su perfil.
Entrevistas con franqulcladores
Como paso siguiente al proceso de
autoevaluación obtenga información
sobre las franquicias de su interés. Para
ello es necesario concertar entrevistas
con los franquicladores de los giros se-
leccionados.
Evaluando la franquicia
Existen cuatro puntos fundamentales
a investigar:
-El mercado
'EI franquiciador
-El contrato
-El negocio
1) El mercado
los productos o servicios deben po-
~~er. amplia aceptación en el mercado.
b Sistema de franquicias tendrá una
Uena perspectiva cuando:
-Existe una expansión en el merca-
do para el producto o servicio.
-El producto posee un "algo especiaJ"
que dificulte imitaciones, al menos en el
corto plazo.
-Se estén utilizando nuevas tecnolo-
gías, posibilitando rapidez en la opera·
ción del negocio o por lo menos, un
mejor desempeño con relación a los
métodos tradicionales.
-Los productos o servicios no respon-
dan a modas pasajeras.
2) El franqulclador
El franquiciador tiene que demostrar
competitividad y garantizar el nivel de
apoyo ofrecido al franqulclado. Por esta
razón es importante investigar:
-Si el éxito del negocio también ha
ocurrido en otros lugares.
-Si el soporte que se ofrece para el
desarrollo del negocio es de calidad.
-Si el entrenamiento es suficiente y
acorde con las necesidades Individua-
les del franquiciado.
3) El contrato
, Debe contener los puntos esencia-
les para proveer una adecuada pro-
tección a las partes. Es necesario rea-
lizar un examen detallado de todos sus
puntos siendo aconsejable la aseso-
ría de un abogado especializado,para
ayudar en el análisis y comprensión
de cada una de las cláusulas contrac-
tuales.
4) El negocio
Es necesario hacer un análisis inte-
gral del negocio objeto de la franquicia
para cercioramos que su rendimiento
financiero y su operatividad son viables.
Por esta razón, es vital conocer los si-
guientes asuntos:
-Monto total a invertir, incluyendo el
pago del derecho de entrada y otras
aportaciones, si las hay.
-El retomo previsto para la inversión.
r
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les son los maletines y la ropa sport y
deportiva.
Actualmente tiene en el pafs 26 pun-
tos en franquicia, 19 de ellos en Bogo-
té, 3 en Call,' 2 en Barranquilla y 2 en
Medellfn. Asf· mismo, Totto es de las
empresas pioneras en exportar su fran-
quicia a otros pafses; su proyecto "la
latlnoarnerlcanlzaclón de la marcaTotto"
la ha llevado a establecer 3 franquicias
en Costa Rica, 2 en Ecuador y pronto
Iniciaré su operación con 4 puntos en
México.
Totto no cobra regalras a sus franqul-
ciados y el cobro del derecho de entra-
da depende del estudio especffico de
cada ciudad o territorio. Brinda un so-
porte Integral a sus franqulclados en
aspectos de marketing, publicidad, di-
sefio de nuevos productos, Imagen cor-
porativa, y gestión.
VIII. DIMENSION MUNDIAL
DE LAS FRANQUICIAS
Los últimos aftos se han caracteriza-
do por un vertiginoso crecimiento del
sistema de franquicias en el mundo y
las previsiones muestran que esta ten·
dencia se acentuará en la presente
decada Algunas estadfsticas que·mues-
tran la dimensión de este fenómeno son
las siguientes:
-De acuerdo con la Asociación tnter-
nacional de Franquicias (Washington,
D.C.), y el Departamento de Comercio
de Estados Unidos, a finales de 1989,
exisUan en ese pafs más de 509.000
franquicias, las cuales registraron en
1991 ventas mayores a los 757 billones
de dólares.
-Según datos del propio Departamen-
to de Comercio de Estados Unidos, más
del 300/0 de las ventas al por menor son
hechas por negocios "franqulciados", y
se espera que esta proporción sea del
50% en el afto 2000. Asf mismo, las fran-
quicias generaron más de 100 mil nue-
vos empleos el afio anterior y en total.
•...ail Boxes·Estados Unidos: Mall
es es una franquicia que posee
ao~o franquicias en Estados Unidos y1'~tura cerca de U$ 400 millones anua·
fa Lleva varios aftas abriendo unaleS .
edia de un establecimiento diario. En
~IOS cualquier persona puede enviar o
recibir un paquete o un fax, sacar una
fotocopia o duplicar una llave. Además
ha comenzado a prestar nuevos servl-
. s como la vldeoconferencla o la en-CIO
trega de productos averiados, para los
que ya tiene acuerdos con Panasonic y
Nintendo.
Mall Boxes vende sus franquicias por
áreas Yel comprador se compromete a
abrir al público al, menos un estableci-
miento en cada una. Se estima en U$40
milla inversión necesariapara abrircada
franquicia, contando con el derecho de
entrada que cobra Mall Boxes a cada
franquiciado que es de U$10 mil.
Yazlgl - Brasil: Es una escuela de
enseñanza de idiomas que iniciÓ ope-
raciones en 1950. En 1963 concede su
primera franquicia y a la fecha tiene 3
unidades propias y 183 unidades ope-
rando bajo franquicia Requiere de un
área de 200 a 600 metros cuadrados
para operar, factura en promedio U$200
mil anuales y la inversión se recupera
en un perrodo de 18 a 24 meses.
El derecho de franquicia vale U$5 mil
y exige un 5% sobre las ventas brutas
para publicidad corporativa. No exige
experiencia previa en el sectory en pro-
medio emplea 8 funcionarios por fran-
quicia. .
Totto - Colombia: Definida bajo el
concepto de "marca y productos para la
gente joven", Totto es la marca de la
empresa Nalsani Uda. que tiene su plan-
ta de producción en Santafé de Bogotá.~.sta empresa genera 1.100 empleos
Irectos, el 40% de los cuales está di-
~ectarnente involucrado en la operación
efranqUicias. Sus dos Ifneas principa-
Número deempleados. las 'ratl .
clas tienen una gran capacidad de qUI.
nerar empleo con Inversiones de c:~·
tal reducidas. En efecto, el 53% de ,P"
franquicias operando en Brasil tie astleo
entre 1y 5 empleados, el 30% entre 6
10. el 12% entre 11 y 20 empleado y
sólo el 5% de ellas requiere más de~¿
empleados en su operación.
Area del negocio. En general lo
requerimientos de espacio para opera~
son moderados. Es asf como el71 %de
las franquicias operando en Brasil re.
quieren de 100 metros cuadrados o
menos de espacio en su local y s610 el
29% supera este requerimiento.
CASOS DE FRANQUICIAS
A manera de ilustración a continua-
ción reseftamos algunos casos de fran.
qulcias operando en diversos parses,
Incluida Colombia:
-Restaurante "La Tabllta" - México:
Esta empresa cuenta con cinco nego·
clos propios y seis en franquicia. A los
franqulclados que se Inician en este ne-
gocio gastronómico se les exige que el
lugar en el que se piensan instalarcum·
pla con ciertas normas establecidas,
como una buena ubicación. donde la
afluencia de gente de clase media yalla
sea abundante.
El franquiclado de "La Tabilla" requie-
re una inversión Inicial de U$ 150 mil
aprox. en la que se incluye los gastos
generales y de preapertura, equipO,
mobiliario y adecuaciones del local. Para
poder operar el negocio se debe pagar
mensualmente a la matriz un 5% de re-
gaifas sobre las ventas brutas y un 1%
sobre las mismas ventas para un fondo
de publicidad.
Esta franquicia cuenta con un progra-
ma de apoyo continuo a los franquicia-
dos que incluye asesoría antes de la
apertura. un programa Integral de capa-
citación y manuales para la operación
del negocio.
---------------------
·Las fuentes de financiamiento exis-
tentes.
·EI nivel de endeudamiento "permiti-
do" por el franquiciador.
-La existencia de personal adecua-
do para el negocio.
selección de la franquicia
Con base en la evaluación realizada
a las diferentes alternativas de franquI-
cias consideradas. se debe tomar la
decisión de qué franquicia comprar. Aqur
es Importante considerar no sólo los
aspectos del negocio en sr, sino tam-
bién los de afinidades personales con
el negocio que proyectamos iniciar.
Negociación y firma del contrato
Ahora estará listo para definir con el
franqulclador todos los aspectos de la
negociación. firmar el coritrato e iniciar
las operaciones de su nueva empresa.
VII. PERFILES Y CASOS
DE FRANQUICIAS
En general, las franquicias responden
al perfil de una pequefta empresa por lo
que son accesibles al común de las per-
sonas que quieren Iniciar una nueva
empresa. Algunas cifras obtenidas de la
Asociación Brasilefta de Franquicias.
ABF, sirven para sustentar esta afirma-
ción:
Inversión requerida. El 64% de las
franquicias operando en Brasil requie-
ren U$50.0000 o menos de Inversión y
sólo el 17% requiere más de U$100.000.
En estos valores está Incluido el "fee" o
derecho de entrada que normalmente
debepagarel franqulciado en el momen-
to de firma del contrato.
Rentabilidad de la Inversión. Las
franquicias muestran altos niveles de
rentabilidad sobre la Inversión del pro-
pietario. El 33% de las franquicias recu-
peran su Inversión en 12 meses o me-
nos, el 49% entre 12 y 24 meses ysólo
el 18%requiere de 24 meses o más para
lograr el retomo del capital.
•
generan ,10,2 millones de empleos en pón, Rusia y Mexico. Se estima qu t¡mUlo para que empresarios de otros· aunadoal comprobado dinamismo de su
60 Industrias diferentes. diez añl;)s Brasil será la tercera Po~ en e\es inviertan en Colombia. clase empresarial serán los factores
-En 1986.exlsUan en el Japón 596 cla munclJaI en la operación del Siste~n. palOPinan los expertos que muy pocos decisivos para el desarrollo del sistema
redes de franquicias Integradas por -Al cierre de 1991 el número de f a. íses en el mundo Uenen una posición en el Inmediato futuro.
95.176 empresarios que optaron por quicias que operaban en México se ~~: pan ventajosa como Colombia para ac-Tamblén opinan los expertos que
este sistemapara montarsus empresas. có alrededor de 150. Es decir, 87 50 t~der a los mercados mundiales: El Colombia será en un futuro cercano, el
·En canadá el sistema de franquicias más que al inicio de· ese mismo ~ñ Yo ~TPA (Andlan Trade Preference Act) le tercer pars latinoamericano, después de
se ha desarrollado de forma particular. Según datos de la Asociación MeXico. ermite a Colombia exportar cerca del Brasil y México, en optar decldldamen-
Para laAsociación Canadiense de Fran- na de Franquicias, AMF, este tipo :. ~O% de sus productos con cero arancel te por este sistema. Algunos de los aro
qulelas, el volumen de ventas del siste- negocios generó un promedio de 70.00~ al mercado de los Estados Unidos; el gumentos que validan la hipótesis ante-
ma creció a razón del 15% anual entre empleos y ventas por cerca de U$ 750 SPG (Sistema de Preferencias Genera- rlor son los siguientes:
1981-1984. En ese mismo perrada el millones. Los expertos atribuyen el rá. Iizado Especial) disn:'lnuye los arance- -Existe en Colombia un Interés cre-
PIB canadiense creció a una meclJa del pidocrecimiento del sistema de franqlJi. les de produ~OS colombianos que Ingre- clentede muchas personas por ser
7.4% anual y las ventas al por menor a cias a la acelerada apertura económica san a la CEE Y ampUa las cuotas exls- empresarios tal como lo demuestra la
una media del 7.7% anual. que México experimentó hacia el final tentes de varios productos y los acuer- alta respuesta que tienen los progra-
de la década pasada, a los cambios en dos de libre comercio con Venezuela y mas de apoyo a pequeñas empresas
-Los parsas miembros de la Comunl- ltid d l' I
materia legal sobre las regulaciones a Ecuador que han perm o up Icar e que tienen diversas entidades de de-dad Económica Europea muestran un ' laI t t rla Inversión extranjera y a la creciente intercambio comerc en re es os pa • sarrollo. Cifras del Departamento Na-
generalizado crecinilento en materia de globallzaci6n de las actividades econó. ses. clanal de Planeaclón. oi\lp, muestran
franquicias. Hay casos como Benetton- r
Italia que operan con más de 200 nego- micas. Igualmente, la econom a colom~lana que entre 1982 y 1986 asistieron en
, Tal, como lo afirmamos en la introduc- fue durante la década de los ochenta la el pars 140.000 personas a cursos de
cios en Estados Unidos y muchos otros '
clón de esta ponencia, de las a1temati- más estable del subconUnente con una pequeñas' empresas,
en el resto del mundo. Igualmente,Fran- i . t' ó i te .
vas que una persona tiene para iniciar tasa de crec mlen o econ m co sos nI- -Colombia cuenta con,la experiencia
cia ocupa el primer lugar tanto en nú- su propia empresa, la franquicia es de do. Para 1993 este crecimiento fue del más avanzada a nlvellatinoamerlc8no,
mero de marcas de franquicia como en lejos la más segura y rentable. En efec- 4% superando el de 1992 que fue del en la promoción y apoyo a lá micro y
exportación de las mismas. to, el Departamento dé Comercio de los 3.6% Yproyectándose para este año un pequefta empresa, y en la clJfusi6n del
-Actualmente existen en Franela Estados Unidos muestra que el 65% de crecimiento del 4.5%. Otras cifras concepto de "esprritu empresariar. Esto
30.284establecimientos franqulclados y las empresas nuevas que secrean quie- indicadoras del progreso econ6m1co del ha permitido educara núcleos Importan-
proporcionalmente la francesa es la fran- bran en los primeros dos años de eXis· pars son las siguientes: tes de la población para que sean em-
qulcla más exportadora del mundo, por tencla; solo el 5% de los negocios crea· l' -Las tasas de Interés se han mante- presarlos y no empleados. L.a exlsten-
delal1te Incluso de Estados Unidos. dos como franquicia quiebra en esemis-, nido últimamente, en niveles, relaUv\i- cla de organizaciones no gubemamen-
Otros parses como España presentan mo tiempo. mente reducidos lo que ha facilitado la tales. ONG'S, de reconocido prestigio
un auge Importante de las franquicias Asr mismo, las franquicias son la I reactivación de I~ ~conomra y la canali- (como Fundaempresa, Fundación Car-
en los últimos siete años, y según los mejoralternativa paraque empresas con [' zación del ahorro privado hacia la Inver- vajal, ICESI, por ejemplo) y la responsa-
expertos Esp8ña ha de ser quien pro- marcas posicionadas en el mercado sión productiva, , bllldad social de sus empresarios, ha
mueva la penetración de la franquicia en puedan crecer con bajas inversiones de -la inversión extranjera,está autorl- sido factor determinante en este logro.
Sudamérlca. capital y con menores problemas de t zada en cualquier sector de la econo- -Las reformas institucionales puestas
-En Brasll,las franquicias extranjeras administración y d~ control. El auge de 1I mía, y las leyes se modificaron para dar en práctica a partir del proceso de aper-fueron desalentadas a entrar a este este sistema en el mundo, es la eviden' flexibilidad a la cont!'8taclón y movilidad tura económicae Intemaclonallzaclón d~
mercado por los controles que restrln- cia de sus bondades. a la fuerza de trabajo, la economrB han,abierto un espacio pro-
gran la salida de dMsas y dMdendos. IX. EL FUTURO DE LAS -El saldo de las reservas Intemaclo- picio al desarrollo del slstema.lgualmen-
Por eso se produjo un fenómeno pa- FRANQUICIAS EN COLOMBIA nales asciende a unos usa mil millones, te la,mayor flexibilidad al tratamiento de
recido al norteamericano de la posgue- En los tres últimos años Colombia ha ~quivalente a 16 meses del valor de las la Inversión extranjera. y al giro de dM-
rra, en el que, ante la falta de tecnolo- vivido un proceso acelerado de apertU- Importaciones y a 12 meses de egresos ses al exterior.
gra del exterior, los brasileños desarro- ra Y de Intemaclonallzaclón de su ec:~ ~~r .todos los conceptos de la ,cuenta -Intemaclonalmente, la mano de obra
liaron la propia. Como fruto de este fe- nomra. En virtud de este proceso. ~ mente de la balanza de pagos. colombiana es valorada por su buena
nómeno hoy existen franquicias brasi- habido reformas estructurales al re~~ f Un escenario macroecon6mlco tan capacltacl6n y su bajo costo. Esto es
leñas en Estados Unidos, Portugal, Ja- men de inversión extranjera que son ¡ prOPicio como el descrito anteriormente Importante para el desarrollo de empre-
~~~SI:h-::============~r_=;~.:¡t':.~'¡¡¡¡:==;.~=::========::=::::::::2=======~~'.~1~1I~liJJ,
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nombres de franquicias nacionales ope-
rando exitosamente son los siguientes:
-Presto, Kokorlko, Hamburguesas del
Corral, Burger Statlon en el sector de
comidas rápidas,
-Tollo, en el sector de maletines y
ropa informal,
-Azúcar, en el sector de ropa infor-
mal.
sas intensivas en capital humano como
la que se proyecta establecer,
-La percepción del colombiano res-
pecto a nuevas oportunidades de nego-
cios a raíz de la apertura económica es
positiva. Según una reciente encuesta
realizada en las principales ciudades del
pars por el Centro Nacional de Consul-
tarla para la revista SEMANA (edición
519), el 86% de los entrevistados creen
que en Colombia se desarrollarán nue-
vos negocios y el 79% cree que surgi-
rán negocios exitosos. Esta percepción
es ratificada por la actitud que el em-
presario colombiano ha desarrollado
hacia el mercado extemo.
-En efecto, el incremento notable del
intercambio comercial con Venezuela y
la adaptabilidad del aparato productivo
nacional a la apertura económica mues-
tran que las franquicias pueden ser una
opción muy interesante de hacer nego-
cios hacia el futuro en Colombia
No obstante que las condiclonel» son
propicias, las franquicias han tenido un
desarrollo incipiente en el país; el mo-
delo de desarrollo económico hacia den-
tro y su marco institucional, que obsta-
culizaba la exploración de iniciativas
empresariales con encadenamientos en
el exterior han sido las causantes fun-
damentales de esta situación.
X. CONTAIBUCION ESPERADA
DE LAS FRANQUICIAS AL
DESARROLLO ECONOMICO
y SOCIAL DEL PAIS
Así como en su momento los progra-
mas de fomento de la micro y la peque-
tia empresa se convirtieron en una ver-
dadera revolución empresarial en el país
en la década pasada, hasta el punto de
ser Colombia el país de mayor avance
en este sector a n(vel latinoamericano,
el estímulo del sistema de franquicias
liderado por Desarrollo Empresarial de
Colombia, DESACOL, cambiará la forma
de hacer negocios en Colombia próxl-
mamente, y sin duda este pars ser' do en Colombia, con un total de 4500
después de Brasil y Méxlc~, el de rn:~ :;ablecimientos franqulciados que ha-
yor desarrollo de las franquicias en Lar. brán generado 35.000 nuevos empleos
noamérlca. I ventas por u$400 millones.
La franquicia es algo más que un siso y .EI sistema de franquicias incentiva
te~a de mercadotecnia; es una estra. I racionalidad en el uso de recursos
tegla de desarrollo empresarial cuy aorque permite que empresas con altas
contribución al desarrollo del pars ten~ Posibilidades de expansión penetren
drá beneficios indiscutibles en los pró)(j. puevos mercados con bajos recursos de
mas aftos. Algunos de ellos serán los ~apital Y minimiz.~do ~us problemas
siguientes: operatiVOS Y admlOlstrativos. Este será
-Al ser la franquicia un nuevo concep- el sistema ideal para promover la expan-
to de negocios, se logrará una transfe- sión de las empresas colombianas a
rencia de la tecnologra desarrollada en Venezuela, Ecuador, México y a aque-
otros parses que redundará en un mejo- "as ciudades de Estados Unidos donde
ramle~to de los sistemas gerenciales y la población hispana es significativa. De
operatIVos de las empresas nacionales esta manera, Colombia aprovechará los
que adopten este sistema. acuerdos de libre comercio y las venta-
-la franquicia es una forma de multi. jas del ATPA, actualmente vigentes.
plicar un negocio a través de nuevos ·De lo anterior se inflere que el desa-
empresarios. También es un modelo efi. rrollo del sistema de franquicias en Co-
caz de coexistencia entre empresas lombia no se sustentará solamente en
pequetlas y grandes porque integra los la importación masiva de franquicias
esfuerzos de una empresa prestigiosa extranjeras. Al tener el país una base
y probada en el medio (empresa fran- de empresas solidas y acreditadas en
quicladora) con la de personas que ad- ! el mercado, el genuino desarrollo del
quieren sus derechos (franquiciadores) sistema deberá basarse en la expansión
para iniciar negocios a Imagen y seme- de nuestras empresas a través de las
janza de la matriz. En la franquicia el franquicias. De hecho esto generará un
Interés común que une a las partes, (lo- portafolio de oportunidades de inversión
grar el éxito del negocio), produce una más asequibles a núcleos Importantes
alianza muy sólida y será por tanto una de la población que requieren iniciar un
nueva altemativa para el desarrollo de negocio propio.
negocios prósperos en Colombia. -Siendo las franquicias un sistema de
-La Implantación del sistema de fran- negocios enminentemente Intemacional,
quicias contribuirá a fortalecer el sector, su desarrollo en Colombia permitirá a los
empresarial colombiano porque las nue- ~ empresarios ubicarse en la óptica de la
vas empresas que se creen bajo este nueva economía global y reforzará su
concepto tendrán tasas de mortalidad apertura mental tan necesaria para en-
mucho menores, tal como se ha citado trentar con éxito la apertura económica
a través de esta ponencia. qUe actualmente vive el país.
-Al ser los franquiclados pequeñOS No existe información sistematizada
empresarios, la franquicia contribuirá sobre franquicias colombianas. En la
eficazmente a la generación de empl~ actUalidad, DESACOL se encuentra ela-
en el país. Si se asume que Colombia b?rando el primer directorio de franqui-
logrará en cinco años la mitad de lo que Clas nacionales que pondrá al servicio
México logró en dos, en el próxirnO • ~:dlos potenciales empresarios Intere-
quinquenio existirán 75 franquicias opa- os. No obstante lo anterior, algunos
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En Nuestra Empresa creemos firme:
mente en Dios, en el hombre, en la li-
bertad, en la democracia, en la ley,. en
la libre expresión, en la empresa pnva-
da en la econom(a de mercado, yen la
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accionista al colaborador, a la comuni-
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11¿Es diffcil hacerempresa en Colom-
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